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Rakennusalalla rakennuksia ja asuintaloja tehdään pitkälti joko teräksestä tai betonis-
ta, ja puuta käytetään vain osana rakennuksia. Kuitenkin samaan aikaan on vireillä 
monia erilaisia suunnitelmia valmistaa tiloja myös puusta. Kuitenkin mietitään paljol-
ti, onko puurakentaminen varteenotettava vaihtoehto vai jo mennyttä aikaa. Samaan 
aikaan monissa eri kaupungeissa ja kouluissa valmistaudutaan puurakentamisen vaa-
timiin tarpeisiin koulutuksen ja työvoiman osalta.  
 
Tämän opinnäytetyön tarkoitus oli selvittää, minkälainen kysyntä puumoduuliraken-
tamisella oli rakennusalan markkinoilla, ja kerätä toimeksiantajalle tietoja alan mark-
kinoista. 
 
Tämä työ tehtiin kvantitatiivisena sähköpostikyselynä, jonka perusteella puurakenta-
miselle näyttää löytyvän kysyntää. Teoriaosiossa käsitellään b2b-markkinoilla osto-
päätöksiin vaikuttavia tekijöitä sekä kysynnän ennustusmenetelmiä. Ostopäätöksiin 
vaikuttavilla tekijöillä on suuri merkitystä kaupan toteutumiselle. Kysynnän ennusta-
misella voitaisiin tehdä yrityksessä säästöjä sekä iskeä markkinoilla asiakkaiden tar-
peisiin nähden oikealla hetkellä. Kyselyn vastausprosenttien jäädessä melko pieniksi 
ja työn koskiessa vain rajoitettua aluetta ovat työn tulokset vain lähinnä suuntaa anta-
via. 
 
Tämän työn avulla saatiin selville, että rakennusliikkeet, rakentajat ja hoivarakennut-
tajat ovat positiivisesti asennoituneita puusta rakentamiselle. Tästä työstä saatujen tie-
tojen perusteella toimeksiantaja voi kehittää omaa markkinointiansa. 
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At the construction area buildings and houses are mostly made of either steel or con-
crete and wood is only used as a part of the buildings. However at the same time there 
are several different plans to build structures out of wood. It is also being thought 
whether wood building is a reliable choice or if it is already a past choice. At the same 
time many cities and schools are preparing themselves for the needs of the wood con-
struction with studies and labour. 
 
The goal of this thesis was to find out what kind of demand there was for wood mod-
ule building in the construction markets and to gather information for the commis-
sioner about the markets in the field. 
 
The main research was carried out as a quantitative survey by email, which shows 
there is demand for wood construction. The theory explains what factors affect deci-
sion making at the b2b-markets and several methods for demand forecasting. The 
things that affect decision making affect whether the deal is made or not. Good de-
mand forecasting can spare a lot of money and one may strike at customer needs at 
the right moment. The answer percentage of this query was quite low and because the 
query was about a certain area, the results of this thesis are mainly directional. 
 
This graduation thesis proves that constructors, builders and care constructors have 
taken their stand in a positive way towards wood construction. The results of this the-
sis can be used to benefit marketing and sales promotion. 
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1 JOHDANTO 
1.1 Tausta 
Puusta on aina maailmalla rakennettu taloja ja rakennuksia. Pelkästään puusta ei kui-
tenkaan ole omakotitalojen lisäksi juurikaan muuta rakennettu sen jälkeen, kun  muut 
rakennusmateriaalit kuten betoni ja teräs tulivat tunnetummiksi. Nyt puusta rakenta-
minen on nostamassa jälleen päätänsä erilaisten ympäristöarvojen ja vaatimusten ta-
kia.  Puu onkin puhdas ja suoraan luonnosta saatava rakennusmateriaali, jonka eduiksi 
voidaan laskea sen uusiutumiskyky. Puu on rakennusmateriaaleista vanhin ja soveltuu 
hyvin monipuolisesti erilaisiin rakennustarpeisiin.  Puusta tehdään niin kokonaisia ta-
loja, talojen runkoja kuin osia talosta. Näitä osia kutsutaan elementeiksi.  Puuelementti 
on valmiiksi tarkoituksiinsa tehty rakennuksen osa, kuten vaikka huoneen seinä. On 
myös olemassa hieman kokonaisvaltaisempaa elementtirakentamista, jota kutsutaan 
puumoduulirakentamiseksi. Tällöin puuelementtistä tehdään jo valmiita huoneita tai 
laajempia tiloja tilaajan toiveiden mukaan. Näihin puumoduuleihin voidaan tällöin 
asentaa valmiiksi ikkunat, putkistot ja johdatukset, joita rakennukseen tarvitaan. Puu-
moduulirakentamisen etuihin lukeutuu sen nopea valmistaminen, joka tehdään aina 
säältä suojassa. Puumodulit voidaan myös valmistaa niin, että ne ovat hyvin muunnel-
tavissa ja siirreltävissä asiakkaan tarpeiden mukaan. (Puuinfo 2012) 
1.2 Tavoitteet 
Aiheen opinnäytteeseeni sain kouluni Kymenlaakson ammattikorkeakoulun kautta tul-
leelta toimeksiantajalta. Opinnäytteen tarkoituksena on selvittää, kuinka paljon raken-
nusmarkkinoilla olisi kysyntää puusta rakentamisella. Tutkimus jaettaan kahteen eri 
ryhmään. Toinen ryhmä koostuu eteläsuomalaisista rakennusliikkeistä ja rakennutta-
jista ja toinen eteläsuomalaisista hoivarakennuttajista. Molemmille tehdään erilliset 
kvantitatiiviset kyselyt, jotka toimitetaan sähköisesti yrityksille. Näistä kyselyistä saa-
tuja vastauksia analysoimalla on tarkoitus saada kattava näkymä markkinoilla vallit-
sevasta puurakentamisen kysynnästä. 
1.3 Rajaukset 
Tutkimuksen rajaukset ovat lähinnä maantieteelliset niin, että kyselyyn osallistuvat 
yritykset sijaitsevat Etelä-Suomessa n. 150 km päässä Kouvolasta, jossa toimeksian-
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non antanut yritys operoi. Kyselyyn osallistuvat yritykset ovat rakennusliikkeitä, ra-
kennuttajia ja hoivayrityksiä. Rakennusliikkeiden ja rakennuttajien kohdalla yritykset 
on kuitenkin valittu myös niin, että ne rakentavat uusia tiloja eivätkä vain huolla ja 
korjaa tai tuota pelkästään tiettyä osaa rakennuksesta. Kyselyt kohdistetaan niin, että 
niihin vastaavat sellaiset henkilöt, joilla on mahdollisuus tehdä myös päätöksiä, jotta 
tietoja voidaan suoraan hyödyntää markkinoinnissa. 
2 TOIMEKSIANTAJA 
Toimeksiantajan työlle toimii kouvolalainen yritys nimeltä Elementit-E Oy. Elemen-
tit-E Oy on kotimainen perheyritys, joka on erikoistunut toimittamaan moduuliraken-
teisia puutilaelementtejä asiakkailleen, joista suurimman osan muodostavat julkiset ti-
laajat. Pääosan tuotannosta muodostavat päiväkodit, koulut, palveluasunnot ja muu 
julkinen rakentaminen sekä yritykset toimitilatarpeineen. 
Elementit-E Oy räätälöi kohteet aina tilaajan toiveiden ja tarpeiden mukaisiksi. Toi-
minnan korkea laatu ja vahva kunnioitus luontoa kohtaan näkyvät kaikessa toiminnas-
sa. Yrityksellä on RALA-laatusertifiointi sekä ympäristöselonteko, jotka luovat osal-
taan pohjan myös yrityksen tuotteiden elinkaariajattelulle. Elementit-E Oy toimittaa 
asiakkaalle aina hyvin suunnitellun ja toteutetun pitkäaikaisen rakennuksen, jonka 
käyttökustannukset ovat alhaiset koko elinkaaren ajan. Yritys jatkaa toimintojensa ke-
hittämistä jatkuvasti. 
3 PUUELEMENTTIRAKENTAMINEN 
Puuelementeistä rakentaminen on erittäin ympäristöystävällinen rakennustapa. Se on 
kaikista rakennusmateriaaleista ainut uusiutuva rakennusmateriaali. Puusta rakentami-
nen kuluttaa vähiten fossiilista energiaa, käyttäen eniten uusiutuvaa energiaa. Puuele-
menttirakentamisesta koituu vähemmän haittaa ympäristölle verrattaessa muihin ra-
kennusmateriaaleihin. Oikein suunniteltuna puuelementtitalo kestää pitkään ja sitä 
tarvitsee hyvin harvakseltaan huoltaa. Helpon käsittelyn ansioista myös kaikki huolto-
kerrat on helppo ja nopea toteuttaa. Puusta valmistetut talot on myös helppoa muuttaa 
ajan mukaan käyttötarkoitusten muuttuessa. (Kruunu 2012) 
Usein oletetaan, että kun talojen rakentaminen puusta lisääntyy, se kuormittaa liikaa 
maassamme olevia metsiä. Totuus on kuitenkin toinen. Vaikka puusta rakentaminen 
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on 1990-luvun alusta lähtien lisääntynyt, pystyvät metsämme tuottamaan päivässä yhä 
enemmän puuta kuin käytämme hyödyksemme. (Kruunu 2012) 
Puusta rakentaminen ei enää myöskään ole pelkästään tylsien laatikkomaisten talojen 
rakentamista. Nykyisen kehittyneen elementtitekniikan avulla tiloista voidaan luoda 
täysin asiakkaan haluamat. Rakentamisen osalta ei juurikaan enää ole rajoja sille, mitä 
puusta voitaisiin tehdä. Puulla rakennuksista voidaan tehdä monikerroksisia ja –
muotoisia tiloja. Puusta rakentaminen voi myös olla erittäin nopeaa, kun käytetään 
hyödyksi puuelementtirakentamista. Tällöin tuotteet tehdään sisätiloissa valmiiksi asi-
akkaalle toimitettaviksi. Lisäksi niihin voidaan sisällyttää tarvittaessa jo kaikki talo-
tekniikka rakennusvaiheessa ennen asiakkaalle toimittamista. Kun rakennus on val-
miina toimitettavaksi, alkavat työt olla jo valmiit, sillä omakotitalon pystyttää valmiin 
perustan päälle päivässä. Vaativammankin rakennuksen saa pystyyn valmiille perus-
tuksille 2-3 päivän aikana. (Kruunu 2012) 
Puuelementistä rakentaminen on myös huomattavista edullisempaa kuin muista ras-
kaammista rakennusmateriaaleista rakennettaessa. Kevyempi puuelementti ei nimit-
täin tarvitse läheskään niin massiivisia perustuksia alleen, kuin vaikka betoni vaatii. 
Puusta rakennettaessa voidaan myös rakentaa pehmeämmälle maalle ja kuten edellä jo 
mainittiin huoltokustannukset ja muunneltavuus ovat jo huomattavasti edullisempia 
muihin rakennusmateriaaleihin verrattaessa. (Kruunu 2012) 
Puu on myös paloturvallinen, vaikka usein sen oletetaan olevan vaarallinen. Palotur-
vallisuuteen vaikuttavat tarkoin säädetyt määräykset paloturvallisuudesta mm. kanta-
vien rakenteiden kestävyydestä tulipalojen sattuessa.  Puu hiiltyy palaessaan, mikä hi-
dastaa puun palamista. Tällöin kantavien palkkien ydin säilyy kestävänä. Puupalkki ei 
myöskään romahda lämpötilan noustessa. (Kruunu 2012) 
Puu sopii sen luonnollisuuden perusteella hyvin suomalaiseen miljööseen. Nykyään 
rakennetaan jo kokonaisia asutuskeskittymiä puusta. Myös vanhoja puutaloja kunnos-
tetaan nykyaikaiseen käyttöön. Puu onkin materiaalina hyvin maanläheinen. Sen asu-
mismukavuus on hyvä, sillä puu imee kosteutta ja pitää huoneilman sopivan kosteana.  
Puu säätelee hyvin myös huoneen lämpötiloja eri vuodenaikoina. Siihen saadaan myös 
helposti tehtyä hyvä äänieristys. (Kruunu 2012) 
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4 KYSYNNÄN ENNUSTAMINEN 
Kysyntä on se määrä hyödykkeitä, jonka kuluttajat ovat halukkaita ostamaan markki-
noilla vallitsevilla hinnoilla (Miettinen 2010, 52). 
Mielestäni kysynnän ennustaminen on yrityksille hyvin tärkeä ja rahaa säästävä tehtä-
vä. Siinä pyritään ennustamaan tietyllä aikavälillä, minkä verran mitäkin tuotetta yri-
tys saa myytyä eteenpäin. Tällä ennustamisella pyritään myös välttämään turhan suu-
ria varastointeja ja pitämään tuotantomäärät järkevissä rajoissa. Nämä lisäävät tai 
säästävät yrityksen kustannuksia merkittävästi. Samalla myös logistisiin kustannuksiin 
voidaan vaikuttaa, kun saadaan myymälöihin sopivat määrät tuotteita esille sen hetkis-
tä kysyntää vastaamaan. 
Kysynnän ennustaminen voidaan jakaa kahteen eri tapaan. Ensimmäisessä tavassa asi-
aa lähdetään tiedustelemaan asiakkailta tai käytetään erilaisten alan asiantuntijoiden 
mielipiteitä hyväksi. Tämä sopii parhaiten, kun tehdään ennusteita lyhyehköillä aika-
väleillä.  Toinen tapa on käyttää hyödyksi aiempia kokemuksia ja niistä saatua tietoa. 
Tätä käytetään enemmän, kun ennusteet tehdään pitemmälle aikajaksolle. Molemmis-
sa keinoissa ovat kuitenkin osittain riippuvaisia mielipieteistä. (MBA Knowledge Ba-
se 2012) 
Tutkimusmenetelmät voidaan myös jakaa yksinkertaisiin tutkimusmenetelmiin ja mo-
nimuotoisiin tutkimusmenetelmiin. Yksinkertaisista tutkimusmenetelmistä löytyy viisi 
varteenotettavaa vaihtoehtoa. Asiantuntijoiden mielipide, perusteellinen delfoi-
menetelmä, asiakastutkimus käyttäen kaikkia ennustukseen vaikuttavia asiakkaita ja 
tiettyihin asiakkaisiin kohdistettu tutkimus. (MBA Knowledge Base 2012) 
4.1 Yksinkertaiset menetelmät 
Asiantuntijoiden mielipiteessä asiantuntijat antavat omat mielipiteensä, joko niin että 
heillä on jo tuntemusta tuotteesta tai sitten tuntemusta vastaavista esim. kilpailijan sa-
mankaltaisista tuotteista. Ammattilaiset hyödyntävät tässä aikaisempaa kokemustaan 
ja siitä saatuja tietoja arvioidessaan, kuinka tuote tulisi tulevaisuudessa menestymään 
markkinoilla. Riippuen asiantuntijoiden määrästä ryhmässä ja heidän kokemuksestaan 
alan tuotteista, voivat tulokset johtaa ainutlaatuisiin ennustuksiin. Joskus tätä mene-
telmää kutsutaan myös nimellä ”aavistusmenetelmäksi”, koska se korvaa analyysit 
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mielipiteillä ja tulos voi tällöin olla luonteeltaan hyvin subjektiivinen. (MBA Know-
ledge Base 2012) 
Delfoi-menetelmässä asiantuntijoilta kysellään samat kysymykset jatkuvasti uusin ky-
selyin käyttäen asiantuntijoiden antamia tietoja uuden kyselyn luomiseen. Tätä teh-
dään niin kauan, kunnes vastaukset alkavat olla samankaltaiset. Nämä saattavat johtaa 
siihen, että asiantuntijat miettivät aiempia mielipiteitään tarkemmin. Tämä myös joh-
taa helposti kapeampaan näkemykseen asiasta tai tuotteesta, kun kyselyä toistetaan 
uudelleen ja uudelleen. Näin kuitenkin saadaan paremmin perustellut mielipiteet asi-
antuntijoilta. (MBA Knowledge Base 2012) 
Kysely tehdään kaikille asiakkaille, jotka voivat vaikuttaa tuotteen kysyntään. Tällöin 
heiltä kerätään halutut tiedot ja niitä käytetään hyödyksi arvioitaessa tuleva kysyntää. 
Perusperiaatteena on, että tällöin haastattelija pyrkii tuottamaan kyselyn niin, että siinä 
ei olisi mitään johdattelevaa tekijää, joka voisi vaikuttaa vastaajan valintaan. Tällöin 
haastattelija vaan kerää tiedot kyselyistä. Tätä käytetään lähinnä, kun vastaajakanta on 
suuri. Jos saatuja tietoja käsitellään väärin, ei tästä menetelmästä ole kovin paljon hyö-
tyä kysynnän ennustamiseen. (MBA Knowledge Base 2012) 
Tutkimus voidaan myös tehdä niin, että siihen valitaan vain tietyt henkilöt, joilta tieto-
ja lähdetään kysymään. Tällöin tutkimus suoritetaan usein ihmisiä haastattelemalla. 
Tiedot saatuaan tutkija muuttaa tulokset niin, että niiden avulla voidaan ennakoida ky-
syntää isommalla skaalalla. Edelliseen verrattuna tämä tutkimus ei ole niin pitkäaikai-
nen ja on myös halvempi. Tässä tutkimustavassa saadut tiedot ovat tarkempia, mutta 
erityisen tärkeää onkin saada oikea haastateltava ryhmä käsiinsä. Kun ryhmä on valit-
tu huolella ja oikein, on saatu tieto erittäin luotettavaa. Näytteen otossa saattaa kuiten-
kin tapahtua vakavia virheitä, jos otantaryhmä on väärä. Haastatteluihin osallistuvien 
vastaajien määrää kasvattamalla voidaan kuitenkin pienentää virheiden määrää. Tätä 
tapaa voidaan käyttää erityisesti hyödyksi silloin, kun tutkimukseen osallistuville hen-
kilöille annetaan jokin tuote koekäytettäväksi. Tällöin tutkittava pääsee konkreettisesti 
käsiksi tuotteeseen ja osaa paremmin arvioida sen haittoja ja hyötyjä. Tämän avulla 
myös tutkimuksen tekijä saa kattavamman arvion markkinoille tulossa olevasta tuot-
teesta. (MBA Knowledge Base 2012) 
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4.2 Tilastolliset menetelmät 
Monimutkaisemmissa tilastollisissa menetelmissä käydään läpi mm. miten kysyntää 
voidaan ennustaa aikajana-analyysien avulla, trendien ennustusmenetelmillä, baromet-
risillä tekniikoilla tai ”Lead-Lag”-indikaattorimenetelmällä, ekonometrisillä menetel-
millä tai rinnakkaisyhtälöillä. (MBA Knowledge Base 2012) 
Aikajana-analyysissä ja trendien ennustamisessa käytettävissä olevasta aineistosta 
muodostetaan käyrä aikajanalle tai tilastollisesti pienimmän nelisumman avulla. Tren-
dikäyrä muodostetaan sovittamalla trendiyhtälö aikasarja-aineistoon ennustamismene-
telmän avulla. Trendiyhtälö voi ottaa joko lineaarisen tai epälineaarisen muodon. 
Edellä oleva tapa usein vaatii luotettavan ennusteen. Tämän menetelmän etu on se, 
ettei se vaadi tekijältään täydellistä tietämystä ekonomisista teorioista ja markkinoista, 
vaan vain ja ainoastaan aikasarja-aineiston. Ainoa rajoitus tässä on, että se olettaa tu-
levaisuuden käyttäytyvän samoin kuin menneisyyden. Se on suositeltava ennustustapa 
pitkäaikaiseen ennustamiseen. Se ei kuitenkaan sovellu lyhytaikaisiin ennusteisiin. 
Aina aikajana-analyysi ei kuitenkaan kerro mitään merkittävää tulevista trendeistä. 
Tällöin käytetään keskiarvoja ja painotettuja keskiarvoja niin, että käyrästä tulee rea-
listinen. (MBA Knowledge Base 2012) 
Barometritekniikassa tai ”Lead-Lag” -indikaattorimenetelmissä tarvitaan joukko lä-
heisessä suhteessa toisiinsa olevia muuttujia tietyllä aikavälillä. Sillä voidaan esimer-
kiksi näyttää, miten maataloustulot (AY) ja traktorien myynti (ST) riippuvat toisis-
taan. Muuttujat AY ja ST muuttuvat samalla tavalla, kuitenkin niin, että ST muuttuu 
vuoden aikaviiveen jälkeen. Jos tiedät AY:n liikkeen, pystyt päättelemään ST:n liik-
keet seuraavalle vuodelle. Täten maataloustuloja (AY) voidaan käyttää barometrinä 
(johtavana indikaattorina) helpottamaan ennustettaessa traktorien myyntiä lyhyellä ai-
kavälillä. Useimmiten menetelmää on käytetty kehittyneissä maissa ennustamaan 
elinkeinoelämää. Tästä syystä jotkin maat muodostavat yhdistämällä useita taloudelli-
sesti tärkeitä lukuja ennustaakseen, jolloin taloudelliset käännekohdat liiketoiminnassa 
pystytään tiedostamaan reilusti etukäteen. Tässä menetelmässä ei pystytä kertomaan 
muutoksen suuruutta, vaan vain suunta. Muuttujien aikaväli voi myös ajanmittaan 
muuttua. Aiempaa aineistoa arvioiden voidaan löytää parhaiten sopiva aikajakso, mut-
ta voi olla, että se ei kuitenkaan toteudu samalla tavalla tulevaisuudessa. Joskus voi ol-
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la mahdotonta löytää samanaikaisia indikaattoreita, joita tarvitaan haluttuun ennustee-
seen. (MBA Knowledge Base 2012) 
Korrelaatiosta ja regressiosta käytetään taloustieteellisissä menetelmissä muuttujien 
välisen riippuvuuden päättelyyn. Toisin sanoen hyödynnetään korjauskertoimia riip-
puvuuksien välisen kaavan muodostukseen. Taloustiede on taloudellisen teorian, tilas-
tollisten analyysien ja matemaattisten funktioiden käyttöä, kun päätellään esim. hin-
nan vaikutus myyntiin. Suhde voidaan esittää kysyntäfunktion avulla. Vanhasta ai-
neistosta löytyviä suhteita voidaan käyttää ennustamiseen. Tämä analyysi voidaan 
suorittaa eri tarkkuusasteikoilla. (MBA Knowledge Base 2012) 
Regressioanalyysin kaava on muotoa: 
Dx = a + b1A + b2Px + b3Py 
Tiedetään, että regressiokertoimet b1, b2, b3 ja b4 ovat kysynnän hintajouston tekijöitä. 
Esimerkiksi b1 on kysynnän hintajousto. Kysynnän suunnan ja osuuden muutoksessa x 
esittää muuttujien määrää. Esimerkiksi b2 <0 ehdottaa sitä, että Dx ja Px ovat kääntei-
sesti verrannaisia, b4>0 tarkoittaa, että x ja y ovat korvikkeita ja b3>0 merkitsee, että x 
on normaali hyödykettä positiivisella tulo-efektillä. Kun annetaan arvioitu arvo ja bi 
voidaan ennustaa tuleva myynti Dx, jos tiedetään tulevat arvot kuten oma hinta Px, 
verrannollinen hinta Py, tulos B ja mainonta A. (MBA Knowledge Base 2012) 
Perusetu tälle menetelmälle on ohjaileva ja esittelevä. Sen lisäksi, että se kertoo en-
nusteen; se selittää, miksi kysyntä on mitä on. Toisin sanoen tämä tekniikka on sekä 
selittävää että ennustavaa. Regressiomenetelmä ei ole mekaaninen, kuten trendimene-
telmän ennustaminen tai  subjektiivinen kuten mielipidekysely. Tällaisessa menetel-
mässä voidaan käyttää niin aikajana-analyysiä kuin otantaakin. Ainoa mikä tulee 
huomioida on, että aineisto perustuu loogiseen taloudelliseen teoriaan. (MBA Know-
ledge Base 2012) 
Rinnakkaisyhtälömenetelmä on erittäin hienostunut ennustamismenetelmä. Tätä me-
netelmää käytetään yleensä kokonaisuudessaan talouden makrotason ennustuksiin. 
Menetelmä on hyvin monimutkainen. Tietokoneaikakaudella tarvittavien ohjelmien 
ollessa tarjolla voidaan sitä käyttää helposti ja johtaa merkittäviin ennustuksiin. Perus-
etu tälle menetelmälle on, että ennustuksen tekijän täytyy arvioida vain ulkoisten 
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muuttujien tulevat arvot, toisin kuin regressiomenetelmässä tarvitaan kaikki ennustuk-
seen vaadittavat arvot. Ulkoiset arvot on helpompi arvioida kuin sisäiset. Tässä mene-
telmässä on samanlaiset rajoitteet kuin regressiomenetelmässä. (MBA Knowledge Ba-
se 2012) 
Tämän työn osalta on käytetty periaatteessa kahta erilaista yksinkertaista ennustusme-
netelmää. Suurin osa kyselyistä on kohdistettu alansa ammattilaisille ja asiantuntijoil-
le, koska toinen kyselyistä meni rakennusalan ammattilaisille. Toinen osa kyselyistä 
on laitettu ennakoidulle suppealle kohderyhmälle hoivarakennuttajille, koska puuele-
menttirakennuksien käyttäjiä on muitakin mahdollisia isoja ryhmiä. 
5 B TO B–MARKKINOIDEN OSTOKÄYTTÄYTYMINEN JA PÄÄTÖKSENTEKO 
Enää ei ostopäätöksiä tehdä pelkällä tuntumalla ”Mahtava idea, hankitaan se!” Nyky-
ään huippumyyjät voivat parhaimmillaan odottaa vastausta ”Laitetaan ryhmä kokoon 
ja mietitään asiaa tarkemmin” (Gorman 2010,15). 
B to b-markkinoilla niin myyjiä, kuin ostajia on huomattavasti vähemmän kuin b2c-
markkinoilla. Näin onkin erityisen tarkkaa etenkin myyjän kannalta, että myynti on-
nistuu ja maine säilyy hyvänä. Sillä useasti b to b-markkinoilla kaikki saman alan kil-
pailijat tuntevat toisensa melko hyvin, jolloin varaa virheille ei juurikaan ole. (Peppers 
2001, 8.) 
5.1 Ostopäätökseen vaikuttavat tekijät 
Ostopäätökseen vaikuttaa harvoin vain yksi tietty tekijä. Pääsääntöisenä siihen vaikut-
taa aina yrityksen tarve hankkia tuotetta tai palvelua. Usein onkin oletettu, että päätök-
seen vaikuttaa vain ja ainoastaan hinta, jonka tuote tulisi maksamaan. Näin kuitenkin 
on melko harvassa tapauksessa. Ostopäätökseen vaikuttaa myös oston koko. Jos ky-
seessä on päivitäin käytettyviä hyödykkeitä, kuten kopiopaperit tai kynät, ei päätöksen 
tekoon vaadita isoa ryhmää päättämään ja, koska tavarat ovat yritykselle välttämättö-
miä, on niiden päätökset tehtävä pian. Usein päätökseen vaikuttaa paljon myös myyjä 
yrityksen maine. Miten sen aiemmat myyntitapahtumat oman tai muiden yritysten 
kanssa ovat onnistuneet. Myös se vaikuttaa päätökseen, onko kyseessä täysin uusi yri-
tys, joka tuotteita tai palveluja on tarjoamassa. Heillä jo ostopäätöksiin mukaan pää-
seminen on usein hankalaa, sillä useimmiten yrityksillä on olemassa pitkiä sopimuksia 
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tavarantoimittajiensa kanssa. Usein myös suositaan jo entuudestaan tuttua yritys-
kumppania päätöksiä tehtäessä. Monesti organisaatioiden ostopäätöksiä tehtäessä on-
kin oletettu, että päätöksen tekee organisaatio. Näin ei kuitenkaan ole, vaan päätöksen 
tekee aina ihminen. Päätökseen vaikuttaa aina vähintään yksi ihminen, monesti kui-
tenkin sitä useampi ihminen, mitä isompi organisaatio on kyseessä. (Lahtinen 1996, 
68-69.) 
Ostopäätöksiin vaikuttaa paljolti myös ostotilanne. Onko kyseessä suora uusintaosto, 
jolloin yritys tilaa vain rutiininomaisesti samaa tuotetta samalta yritykseltä jo sovit-
tuun hintaan, vai onko kyseessä uusi ostotilanne. Tällöin ostotapahtuma vie huomatta-
vasti kauemmin, sillä tällöin kaikki asiat päätetään ensi kertaa ja päätökseen vaikuttaa 
useampi henkilö. Suorassa uusintaostossa päätöksen voi tehdä nimenkirjoitusvelvolli-
nen osto- tai hankintapäällikkö yksin. On myös mahdollista, että kyseessä on muun-
nettu uusintaosto, jossa ostaja vaihtaa tuotteen teknisiä ominaisuuksia, hintoja ja muita 
ehtoja. Tällöin voi myös tulla kyseeseen tavarantoimittajan vaihtaminen. Tällöin myös 
ostopäätökseen vaikuttaa useampi henkilö. (Lahtinen 1996, 72.) 
Organisaatioissa ostopäätöksiin vaikuttaa myös yrityksen taloudellinen tilanne. Täl-
löin yritys pyrkii saamaan tarvittavat palvelut ja tuotteet mahdollisimman edullisesti. 
Yritys voi myös pyrkiä tällöin vähentämään kustannuksia ja luopua jo hankkimistaan 
palveluista, jotka voidaan tehdä esim. oman organisaation voimin rahaa säästäen. 
Myös yleinen taloudellinen tilanne vaikuttaa paljon, sillä yritykset ovat paljon suo-
tuisampia hankkimaan palveluja ja tuotteita, kun yrityksellä itsellään menee hyvin. 
(Rope 2004, 21-22.) 
5.2 Ostopäätöksen tekijät 
Organisaatiossa harvemmin on niin, että ostopäätöksiä olisi tekemässä vain yksi tietty 
henkilö. Mitä pienempi yritys on kyseessä, sitä vähemmän ostopäätökseen vaikuttavia 
tekijöitä on, kun taas isossa organisaatiossa ostopäätökseen voi vaikuttaa jopa kahdek-
san eri henkilöä. Periaatteessa organisaation ostopäätöksen tekee ryhmä, jossa voi olla 
jopa viisi eri roolin omaavaa henkilöä. Näistä jokaisella on monesti omat perusteensa 
ja motiivinsa harkittavaa hankintaa kohtaan. (Rope 2004, 25-30.) 
Yksi rooleista on päätöksentekijä. Tämän olettaisi normaalisti olevan henkilön, joka 
viimekädessä ratkaisee ostopäätöksen lopputuloksen. Näin ei kuitenkaan aina ole, 
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vaan useasti varsinaisen päätöksen tekee joku muu ostopäätökseen osallistuja ja pää-
töksentekijä laittaa vain nimensä alle virallistaakseen päätöksen. (Rope 2004, 25-30.) 
Seuraava rooli on ostaja. Tämä henkilö on usein se, johon myyjä ottaa yhteyttä ja joka 
tutkii ostopäätöksen alustavasti ennen sen eteenpäin vientiä. Hän on myös useimmiten 
se henkilö, joka tuottaa vastatarjoukset ja muut kaupankäyntiin vaadittavat dokumentit 
ostajayrityksen osalta. Ostaja voi joko toimia suoraan myyjän kanssa tai käyttää väli-
käsiä esim. tukkuliikkeitä. (Rope 2004, 25-30.) 
Kolmas tärkeä rooli ostopäätöksiä tehtäessä on varsinaisen hankittavan tuotteen käyt-
täjän rooli. Käyttäjällä on usein lähin tuntuma siitä, miten tuotteen tulisi toimia ja mi-
ten se soveltuu hänen työntekoonsa. Tässä ryhmässä päätökseen vaikuttaa usein käyt-
täjän kokemus vastaavista tuotteista. Taustalla olevia tekijöitä voi myös olla työsken-
telyn mukavuuteen ja helppouteen vaikuttavat tekijät. (Rope 2004, 25-30.) 
Neljänteen rooliin lukeutuvat vaikuttajat. Nämä ovat usein joko yrityksen sisällä ole-
via asiantuntijoita tai ulkopuolelta hankittuja ammattilaisia, joilta halutaan asiantunte-
va mielipide hankinnasta. He tarkastelevat useimmiten tuotteen teknisiä ominaisuuk-
sia, suorituskykyä ja sitä, kuinka tuote toimii pitkällä aikavälillä. Vaikuttajan rooli on 
usein ostopäätöksen teossa vahva ja hänen mielipiteensä otetaan tarkasti huomioon. 
(Rope 2004, 25-30.) 
Viimeinen vaikuttava rooli ostopäätöstä tehtäessä on ns. koordinaattorin tai portinvar-
tijan rooli. He toimivat useimmiten varsinaisena välikätenä myyjän ja ostajan välillä. 
Koordinaattorina voi yrityksessä toimia esim. yrityksen markkinointitutkimuspäällik-
kö, jolla on samalla myös asiantunteva rooli osastoltaan saatujen tietojen kautta. He 
varmistavat myös sen, että yritykseen harkitaan vain tarpeellisia tuotteita ja palveluja 
joita yrityksellä ei jo ole. (Rope 2004, 25-30.) 
Tässä tutkimuksessa ostopäätöksen tekijöiden roolit oli huomioitu niin, että vastaajiksi 
haettiin vain henkilöitä, joilla olisi yksin päätösvaltaa tehdä hankintoja. Näin myös 
siksi, että toimeksiantaja pystyisi tarvittaessa käyttämään kyselystä saatuja tietoja suo-
raan hyväkseen ja välttämään mahdolliset välikädet lähestyessään mahdollisia tulevia 
asiakkaitaan. Kyselyitä varten hain alan yrityksien yhteystietoja Fonectan ProFinder-
ohjelmalla. Kyselyt pyrittiin kohdistamaan niin, että kyselyyn vastaisi ensisijaisesti 
yrityksen hankintapäällikkö tai ostopäällikkö. Jos näillä nimikkeillä ei yrityksen tie-
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doista löytynyt henkilöä kohdistettiin kysely suoraan yrityksen johtajille, useimmiten 
toimitusjohtajalle. Myös muutamassa harvassa tapauksessa, kysely laitettiin myös 
mm. hankintainsinööri nimikkeellä toimivalle henkilölle, jos yrityksen yhteystiedoista 
ei muilta päättäviltä henkilöiltä löytynyt yhteystietoja. 
5.3 Ostotapahtuma 
Ostotapahtuma on aina neuvottelevaa kanssakäyntiä ostajan ja myyjän välillä. Ostota-
pahtuma alkaa varsinaisesti joko myyjän lähettämästä sitovasta myyntitarjouksesta tai 
ostajan tarjouspyynnöllä yrityksessä ilmenneen tarpeen johdosta. Tämän jälkeen mo-
lemmat pyrkivät tekemään kaupasta itselleen paremman sitovien vastatarjousten kera. 
Tässä vaiheessa useimmiten kaupat joko kariutuvat tai jäävät seisomaan päätöstente-
kojen ajaksi. Riippuen tilanteesta ja ostajayrityksen tarpeiden kiireellisyydestä voi ai-
ka olla päivistä eteenpäin reilustikin. Jos ostajayritys päätyy tekemään myyjältä tila-
uksen, on päätös tällöin sitova. Tämän jälkeen myyjä toimittaa ostajalle tuotteen tai 
palvelun alustavissa tarjouksissa sovittujen ehtojen perusteella. (Lahtinen 1996, 73.) 
Myyjällä onkin erittäin vaativa tehtävä b to b-myynnissä, sillä myyjän tulee saada yh-
teydet oikeisiin organisaation henkilöihin kauppojen käynnistämiseksi. Myyjän ei 
myöskään ole hyvä jättää asiakasta vain miettimään, vaikka neuvottelut venyisivät, 
vaan myyjän on hyvin tärkeää pitää kanavat ostajaan auki. Myyjän on myös oltava 
erittäin tietoinen omasta tuotteestaan, jotta hän pystyy myymään sitä vakuuttavasti ja 
tuomaan sen esille muiden kilpailijoiden tuotteiden joukosta. Jokainen asiakas on 
myyjäyritykselle tärkeä, sillä b to b-markkinoilla kauppakumppaneita ei ole lähellek-
kään samaa määrää tavoitettavissa kuin b to c-markkinoilla on.  
6 TUTKIMUS 
Lähtökohtana tutkimukselle on rakennusalalla ilmennyt tarve alkaa käyttää ympäris-
töystävällisempiä materiaaleja. Myös Työ- ja elinkeinoministeriö oli antanut rakenta-
jille haasteen 31.3.2012 pidetyssä puurakentamisfoorumissa, minkä mukaan puun 
käytön mahdollisuuksia rakentamisessa tulisi lisätä kaikin mahdollisin keinoin. Tut-
kimuksesta saatujen tietojen avulla pyritään selvittämään, minkälaiset markkinat Ete-
lä-Suomen alueella vallitsevat tällä hetkellä ja kuinka paljon yritysten tulisi panostaa 
yleisesti puusta rakentamisen lisäämiseen. (Työ- ja elinkeinoministeriö 2012) 
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6.1 Mielipidetutkimus 
Tutkimus on luonteeltaan mielipidetutkimus. Asennetutkimuksia on tehty maailmassa 
jo 1800-luvun lopulta alkaen Yhdysvalloissa mm. katuhaastatteluin. Nykyisessä muo-
dossaan se otettiin käyttöön toisen maailmansodan jälkeen, kun tutkittiin sotaakäyvis-
sä maissa kotirintamien asenteita sodankäynnistä. Suomeen tutkimustapa kuitenkin 
rantautui vasta 1945, kun Suomeen perustettiin Suomen Gallup Oy. Siinä tutkitaan 
vastaajien senhetkistä mielipidettä tahdotusta asiasta. Niiden tuloksia käytetään usein 
hyödyksi mm. markkinoinnissa ja politiikassa ja niitä teettävät esim. yritykset ja yh-
teisöt. Tutkimusten tuloksiin tulisi kuitenkin aina suhtautua varauksella, sillä joskus 
niistä halutaan vain tietyt asiat irti, jotka sitten tuodaan julkisuuteen ja joiden mukaan 
päätöksiä tehdään. Tutkimuksista kannattaakin aina tarkistaa mm. kuka sen on tuotta-
nut tai maksanut. Myös kysymysten muotoilulla voidaan vaikuttaa paljon vastaajien 
mielipiteisiin. Tällä mielipidetutkimuksella tutkitaan yritysten päättäjien asennoitu-
mista puurakentamiseen. (TYT verkko-opinnot 2012) 
6.2 Menetelmä 
Opinnäytetyön kyselyosat niin rakennusliikkeille ja rakennuttajille sekä hoivaraken-
nuttajille tehtiin kahtena erillisenä kyselynä. Molempien kyselyjen kysymykset oli 
suunniteltu niin, että ne soveltuvat vastaajaryhmälle mahdollisimman hyvin. Kyselyis-
sä oli lähinnä käytetty kysymyksiä, joihin on helppoa ja nopeaa vastata vain yhdellä 
hiiren näppäimen painolla. Molempiin kyselyihin oli myös laitettu pari enemmän ai-
kaa vievää avointa kysymystä. Kyselyn vastaamisen oli arvioitu vievän n. 5 minuuttia 
vastaajan ajasta. Molemmat kyselyt tehtiin kvantitatiivisessa muodossa, ja ne toimite-
taan vastaajien sähköposteihin. Kyselyt osoitetiin rakennusliikkeille ja rakennuttajille 
(Liite 2) niin, että ne menivät johtajatason henkilöille, kuitenkin pyrittiin siihen, että 
vastaajana olisi ollut esim. yrityksen hankinta- tai ostopäälliköt. Muiden yhteystieto-
jen puuttuessa ohjattiin kyselyt suoraan yritysten toimitusjohtajille. Isommissa yrityk-
sissä huomioitiin myös eri alueiden päätöksentekijät. Hoivayrityksissä kyselyt (Liite 
1) pyritiin ohjaamaan niin, että ne menisivät suoraan yrityksen johtajalle. Kyselyt toi-
mitettiin 35 hoivarakentajalle sekä 87 rakennusliikkeelle ja rakennuttajille. Yritysten 
määrä on varsin kattava molemmissa ryhmissä alueeseen suhteutettuna.Molemmat ky-
selyt tehtiin pitkälti yhdessä toimeksiantajan yhteyshenkilön kanssa ja toiveiden mu-
kaan. Lopuksi sekä toimeksiantaja että koulun nimittämät ohjaajat hyväksyivät kyse-
 17   
 
 
lyt. Molemmille ryhmille tehtiin myös omat saatekirjeet, jotta kyselyihin vastaajat 
pääsisivät helposti perille, mistä kyselyissä on kyse. Rakennuttajien ja rakennusliik-
keiden saatekirje (Liite 3) ja hoivarakennuttajien saatekirje (Liite 4) ovat kuitenkin 
pääpiirteittäin samanlaiset. 
Alkuperäisessä suunnitelmassa oli myös toteuttaa testikysely toimeksiantajan valitse-
mille yrityksille, jotta kyselyn toimivuus ja selkeys saataisiin varmistettua. Tästä kui-
tenkin jouduimme luopumaan aikataulun painaessa päälle kyselyjen tekemisen aikana. 
6.3 Aikataulu 
Sain tehtävänannon opinnäytetyöhöni maaliskuun loppupuolella. Tällöin sovittiin 
alustavasti, että tutkimus tehtäisiin mahdollisimman pian, kuitenkin niin, että työ olisi 
raporttia myöten valmiina jo kesäkuun loppupuolella. Myöhemmissä tapaamisissa ai-
kataulua kuitenkin korjailtiin tarkemmaksi niin, että kyselyt tulisi saada ulos yrityksil-
le viimeistään toukokuun loppupuolella. Heille annettaisiin vastausajaksi kaksi viik-
koa. Ensimmäisen viikon jälkeen yrityksille, joilta vastausta ei olisi vielä kuulunut, lä-
hetettäisiin muistutuskirje, jossa heitä kehotetaan vastaamaan kyselyyn mahdollisim-
man pikaisesti. Näin molempien kyselyjen tulokset olisivat kesäkuun puolessa välissä 
jo analysoitavina ja raportti valmis toimeksiantajan käyöön alkusyksyllä 2012. 
6.4 Mahdolliset ongelmat 
Kvantitatiivisissa kyselyissä voi helposti ilmetä sellaisia ongelmia, jotka eivät tutki-
muksen tekijälle itselleen ole aina itsestään selviä. Esimerkiksi jotkin lomakkeen ky-
selyistä saatetaan ymmärtää eri tavalla, kuin tutkimuksen tekijä on aiemmin tarkoitta-
nut. Näihin voidaan vaikuttaa sillä, että kysymyksen lisänä on tarvittaessa myös selit-
tävä osio. Tämä kuitenkin lisää kyselyn pituutta ja siihen vastaamiseen kuluvaa aikaa. 
Itse en kokenut yhtä kysymystä lukuun ottamatta tarpeelliseksi laittaa kyselyn kysy-
mysten perään erillisiä selitteitä. 
Mielestäni kyselyssä aika on kuitenkin ratkaisevana tekijänä. Onko kyselyyn vastaa-
jalla aikaa? Onko kysely ajankohtainen? Kyselyn ajankohta on aina suunniteltava tar-
kasti. Tärkeintä on, että kysely on ajankohtainen ja että kysely tavoittaa oikeat henki-
löt. Kyselyn vastaamisaika on myös tarkoin harkittava etukäteen, sillä on mahdollista, 
että liian pitkän vastaamisajan myötä vastaamista siirretään myöhempään ajankohtaan 
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ja mahdollisesti unohdetaan myöhemmin. Näihin olisikin hyvä varautua etukäteen 
laittamalla valmiiksi viesti, jolla kyseisiltä henkilöiltä voitaisiin uudelleen pyytää vas-
tauksia ja näin saada heidät reagoimaan kyselyyn. Kyselyssäni vastaavanlainen viesti 
lähetettiin vastaamattomille yrityksille viikko ennen kyselyn päättymistä. 
Itselleni tutkimusta tehdessä suurimmaksi ongelmaksi kasvoi vastaajien määrä. Mää-
rää rajoitti paljon se, että yrityksistä saadut yhteystiedot olivat vanhentuneet tai että 
vastaajat olivat poissa työpaikaltaan loman tai muun vastaavan takia. 
6.5 Kyselyjen tulokset 
Kyselyt lähetettiin alunperin 87 rakennusliikkeelle ja rakennuttajalle, sekä 35 hoivara-
kennuttajalle. Näistä 87 rakennusliikkeestä ja rakennuttajasta kyselyyn vastasi 21 kap-
paletta, vastaustaprosentin ollessa tällöin 24,1 %. Näistä tosin vain 18 kappaletta vas-
tasi koko kyselyyn ja loput 3 vain osiin kysytyistä kysymyksistä. Vastaavasti 35 hoi-
rakennuttajasta kyselyyn vastasi 11. Tämä on vastausprosentiksi muutettuna 31,4 %. 
6.5.1 Rakennusliikkeet ja rakennuttajat 
Kun tein tutkimusta, halusin ensimmäisenä tietää rakennusliikkeiden ja rakennuttajien 
nykytilan. Tämä selvisi parhaita sillä, että selvitettiin, mitä materiaaleja yritykset tällä 
hetkellä pääsääntöisesti käyttävät. Kuvassa 1 esitellyistä vaihtoehdoista betoni oli sel-
keästi eniten käytetty materiaali, sillä vastaajista peräti 61,9 % vastasi pääasialliseksi 
rakennusmateriaalikseen sen. Seuraavana tuli puu saaden 23,8 %. Näiden lisäksi 14,3 
prosenttia vastaajista kertoi käyttävänsä betonin, puun ja teräksen yhdistelmiä raken-
taessaan. Muita rakennusmateriaaleja ei vastauksista ilmennyt. Kukaan vastaajista ei 
myöskään maininnut terästä käyttämänään päämateriaalina. Näin puulla on vielä mat-
kaa nousta takaisin päärakennusmateriaaliksemme. 
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Kuva 1. Rakennusliikkeiden ja rakennuttajien käyttämä pääasiallinen rakennusele-
mentti (N=21) 
Kuten kuvasta 2 selviää, että suurimmalta osalta vastanneista yrityksistä näytti kyse-
lyn perusteella kuitenkin löytyvän tietotaitoa puurakentamisen osalta, sillä vain 14,3 
prosenttia vastanneista yrityksistä mainitsi taidon puuttuvan tai olevan sellaisella ta-
solla, ettei sitä pystytty suoraan hyödyntämään. Näin tietoa puusta rakentamisesta on 
melko hyvin saatavilla, joten sen ei tulisi olla myöskään esteenä puurakentamisen li-
säämiselle. Toimeksiantajayritys voisikin esim. olla yhteydessä näihin 14,3 % vastan-
neista ja tarjota palvelujaan ja samalla tuoda puurakentamisen edut tietoon myös näi-
hin yrityksiin. 
 20   
 
 
 
Kuva 2. Puurakentamisen tietotaito yrityksissä (N=21) 
Kun lähdettiin selvittämään tarkemmin puurakentamisen osaamista ja tietämystä siitä 
rakentamisesta, kysyin toimeksiantajan pyynnöstä heille tärkeästä puuelementtiraken-
tamisesta (kuva 3). Sen etujen tietämys jakoikin vastaajia enemmän. Vastaajista 71,4 
prosenttia oli mielestään hyvin tietoisia puuelementtirakentamisen eduista. Kuitenkin 
on selkeää, että tietoa voisi olla enemmänkin saatavilla sillä 28,6 % vastaajista ei ai-
nakaan vielä ollut tarkoin tietoinen siitä, minkälaisia etuja puuelementtirakentaminen 
tarjoaa. Näin puuelementtirakentamisen edut olisikin hyvä tuoda esille myös näille 
28,6 %, jotka eivät vielä olleet eduista täysin tietoisia. Tällöin heidän kauttaan voitai-
siin myös paremmin tarjota puuelementtirakentamisen mahdollisuutta uusille asiak-
kaille mahdollisten yhteistyöprojektien myötä. 
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Kuva 3. Puuelementtirakentamisen etujen tietämys yrityksissä (N=21) 
Tutkimuksesta selvisi myös, että yritysten asiakkaat ovat alkaneet myös tiedustele-
maan mahdollisuuksista käyttää puuta päärakennusmateriaalina (kuva 4). Kaikista 
vastanneista yrityksistä 61,9 % kertoi, että heiltä oli tiedusteltu tätä rakentamisvaih-
toehtoa. Silti kuitenkin taas 38,1 % vastanneilta yrityksiltä ei olla kyselty puusta ra-
kentamisesta, kun heille oli jätetty tilauksia. Tämä tosin riippuu myös varmasti paljon 
siitä, miten yritys itseään markkinoi ulospäin ja siitä, että tällä hetkellä vielä eniten ra-
kentamisessa käytetään materiaalina betonia. Ehkä tässä etenkin yritysten kannattaisi 
enemmän tuoda myös muita rakennusmateriaaleja ja -tapoja esille, kun asiakas heiltä 
rakentamisesta tiedustelee. 
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Kuva 4. Aiemmat tiedustelut puurakentamisen mahdollisuuksista kyselyyn osallistu-
neilta yrityksiltä (N=21) 
Yleisesti ottaen yritysten päättäjät suhtautuivat varsin myönteisesti, kun mietittiin puu-
rakentamisen myyntimahdollisuuksia nyt ja lähitulevaisuudessa. Sillä kuten kuvasta 5 
näkee, niin 70 % vastanneista henkilöistä kertoi myyntimahdollisuuksien olevan joko 
kiinnostavat tai kasvavat. Tämän lisäksi 15 % arvioi myyntimahdollisuudet hyviksi. 
Vain 10 % uskoi, ettei puu tulisi rakentamisessa vielä menestymään kovin varteenotet-
tavana materiaalina. Vain 5 % vastanneista puurakentamisen myyntimahdollisuus ei 
kiinnostanut ollenkaan tällä hetkellä, vaan he ovat päättäneet panostaa muihin materi-
aaleihin. 
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Kuva 5. Tämän hetken / lähitulevaisuuden puurakentamisen myyntimahdollisuudet 
rakennuttajien ja rakennusliikkeiden mielestä (N=20) 
Kuten kuvasta 6 huomaa 40 % vastanneista yrityksistä aikoo jatkossa lisätä puun käyt-
töä rakentamisessa. Loput 60 % ei mainitse lisäävänsä puuta tuotannossaan, mutta on-
kin mahdotonta sanoa, mikä on heidän tämänhetkinen puun käyttöasteensa tuotannos-
ta. Jos kyseiset yritykset jo tällä hetkellä käyttävät pääsääntöisenä materiaalinaan puu-
ta, on sitä enää melko vaikea lähteä lisäämään. Tässä erityisesti viranomaiset voivat 
vaikuttaa erilaisin apurahoin ja rakentajille myönnettävillä eduilla, mikäli he edesaut-
tavat puurakentamista omalta osaltaan. Toki aina on myös mahdollista vaikuttaa puu-
rakentamisen lisäämiseen lakeja muuttamalla, mutta se tuskin on paras mahdollinen 
kannustin.  
 24   
 
 
 
Kuva 6. Yritysten aikomus lisätä puurakentamista tuotannossa (N=20) 
Seuraavaksi vastaajilta tiedusteltiin puumoduulirakentamisen sopivuutta erilaisiin ra-
kennusmahdollisuuksiin. Vastaajilta tiedusteltiin sen sopivuutta niin omakotitalo-, ri-
vitalo-, kerrostalorakentamiseen sekä mahdollisuutta käyttää toimitilarakentamisessa 
ja julkisten tilojen rakentamisessa. Omakotitalojen rakentamisen osalta vastaukset oli-
vat melko odotettuja, sillä kuten kuvasta 7 ilmenee, vastaajista 89,5 % uskoi moduuli-
rakentamisen sopivan siihen erittäin hyvin. Myös loput vastanneista olivat samalla 
suunnalla uskoen sen sopivan vähintään melko hyvin. Näihin vaikuttaa varmasti eten-
kin se, että monesti ajan myötä omakotitaloja halutaan muokata omiin käyttötarkoi-
tuksiin paremmin sopiviksi. Tässä elementtirakentamisen edut tulevat hyvin esille. 
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Kuva 7. Puumoduulirakentamisen sopivuus omakotitalorakentamiseen (N=19) 
Samankaltaisia olivat tulokset myös kysyttäessä puumoduulirakentamisen sopivuutta 
rivitalojen rakentamisessa (kuva 8). Tällöin tosin muutama vastaajista epäröi kuiten-
kin hieman, sillä verrattuna omakotitalojen tulokseen suhde oli hieman tasaisempi. 
Edelleen useimmiten vastattiin puumoduulien sopivan rivitaloihin erittäin hyvin, ku-
van 8 prosenttiluvun ollessa 73,7 %. Melko hyvin sen vastasi nyt sopivan 26,3 %. Ri-
vitaloja ei välttämättä muunnella muuttojen yhteydessä samalla tavalla kuin esim. 
omakotitaloja, mikä saattaa vaikuttaa tähän. Toisaalta monesti rivitalohuoneistot ovat 
samanlaisia, joten olisi varmasti etu rakentaa talot tällöin ainakin moduuleista, jolloin 
samaa muottia pystytään käyttämään useaan otteeseen. Miksei tällöin myös puu voisi 
olla vaihtoehto, sillä puumoduuleissa voitaisiin parhaimmillaan valmistaa kokonaiset 
huoneet tai huoneistot kerrallaan, jotka lopussa asetettaisiin valmiiksi tehtyihin perus-
tuksiin. Näin myös rivitalorakentaminen olisi melko vaivatonta ja erittäin tehokasta. 
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Kuva 8. Puumoduulirakentamisen sopivuus rivitalorakentamiseen (N=19) 
Enemmän hajaannusta vastauksissa alkoi tulla vasta, kun tiedusteltiin puumoduulira-
kentamisen sopivuutta kerrostalorakentamiseen (kuva 9). Nyt enää 26,6 % vastanneis-
ta piti ideaa hyvänä. Vastanneista 31,6 % ei osannut ottaa kantaa rakentamisen sopi-
vuuteen, kun taas 42,1 % vastanneista piti puumoduulien sopivuutta kerrostaloihin 
huonona tai erittäin huonona ideana.  Tutkimuksessa ei millään tavalla kysytty tai 
mainittu mitään kerrostalojen koosta, joten se voi myös olla yhtenä tekijänä, minkä ta-
kia kaikki vastaajat eivät olleet enää niin yksimielisiä puun sopimisesta kerrostalora-
kentamiseen. Yksi syy voi myös olla se, ettei kaikilta kysytyistä yrityksistä löytynyt 
tietotaitoa puuelementtirakentamisesta. Näin kaikki esim. kaikki turvallisuusasiat eivät 
myöskään ole välttämättä heillä tiedossa, vaan rakentajilla voi olla mielessä kuva tuli-
palossa roihuavasta kerrostalosta. 
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Kuva 9. Puumoduulirakentamisen sopivuus kerrostalorakentamiseen (N=19) 
Toimitilarakentamisessa (kuva 10) oli huomattavissa vastauksista pääteltäessä pitkälti 
samantapaisia asioita, kuin jo aiemmin kerrostalorakentamisen osalta. Vain yksi vas-
taajista eli 5,3 % uskoi puumoduulirakentamisen sopivan erittäin hyvin toimitilojen 
valmistamiseen. Melko hyvin sen katsoi sopivan 15,8 %. Vastaajista 42,1 % oli sitä 
mieltä, että puumoduulirakentaminen sopisi huonosti toimitilojen rakentamiseen, jos 
ollenkaan. Nyt 36,8 % vastaajista ei osannut ottaa kantaa puumoduulirakentamisen 
sopivuudesta toimitiloiksi. 
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Kuva 10. Puumoduulirakentamisen sopivuus toimitilarakentamiseen (N=19) 
Viimeisenä kysymyksenä vastaajilta tiedusteltiin vielä puumoduulirakentamisen sopi-
vuutta julkisten tilojen valmistamiseen (kuva 11). Tässä selkeä enemmistö uskoi, että 
puumoduulirakentaminen olisi varteenotettava vaihtoehto, sillä vastaajista peräti 73,7 
prosenttia uskoi puumoduulirakentamisen sopivan joko melko hyvin tai erittäin hyvin. 
Vain yksi vastanneista, eli 5,3 % epäili hieman  rakennustavan sopimista julkistentilo-
jen valmistamiseen. Vastaajista 21,1 % ei osannut ottaa kantaa siihen, sopisiko raken-
nustapa julkisten tilojen rakentamiseen. Tälle rakentamistavalle julkisia tiloja raken-
nettaessa saataisiin varmastikin enemmän kannatusta, kun tuotaisiin enemmän esille 
tilojen helppo huoltaminen, sopivan lämmön ja ilmankosteuden säilyminen ja muut 
puun materiaalina tuomat edut.  Myös muunneltavuus, jota julkisissa tiloissa tapahtuu 
etenkin asukkaiden ja yritysten sieltä vaihtuessa, on varmasti sellainen etu, mihin 
muut rakennustavat eivät samanlaisin kustannuksin pysty. 
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Kuva 11. Puumoduulirakentamisen sopivuus julkisten tilojen rakentamiseen (N=19) 
Rakennuttajilta ja rakennusliikkeiltä tiedusteltiin myös heidän odotuksiaan puuele-
menttien toimittajalta. He odottavat pitkältikin suunnittelun toimivuutta ja sitä, että 
puuelementtitoimittaja tekee moderneja kilpailukykyisiä toimivia ratkaisuja. Osa ker-
toi myös, että laadun olisi oltava moitteetonta. Yksi vastaajista mainitsi muun muassa, 
että joskus puuelementeistä valmistetuista tiloista olisi puuttunut kokonaan villat sei-
nistä. Vastaajat odottivat myös, että tuotekehitystä olisi tapahduttavat, jotta markkinoi-
ta saataisiin kasvatettua enemmän. Myös kustannustehokkuutta ja parempaa hintatie-
tämystä oli vaadittu. Yksi vastaajista myös halusi nähdä, että puumoduuleista aletaan 
tosissaan rakentamaan enemmän isompia rakennelmia mm. kerrostaloja. 
Vastaajilta haluttiin myös tietää, mitkä ovat heidän odotuksensa varsinaiselta tuotteel-
ta eli puuelementiltä. Näiden oletettiin olevan helppoja rakentaa ja hinnaltaan edulli-
sia. Myös puun laadun toivottiin olevan nykykriteerit täyttävää ja pitkäikäistä. Osa 
toivoi myös, että kosteusvaikutuksia puun eristyksissä tutkittaisiin enemmän ja että 
vastuu ja takuu saataisiin tuotteille pitemmäksi, jotta erilaisilta yllätyksiltä vältyttäi-
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siin. Puun odotettiin myös säästävän merkittävästi energiaa. Lisäksi odotettiin puu-
elementiltä, että se on muunneltavissa tulevaisuuden tarpeiden mukaan ja että sen pa-
loturvallisuus on ensiluokkaista. 
Tiedusteltaessa tämän hetken tilannetta puuelementti- ja puumoduulitoimittajien riit-
tävyydestä nykyajan markkinoilla, peräti 68,4 % vastaajista totesi heitä oleva tarpeeksi 
kattamaan asiakkaiden tarpeet. Kuitenkin kuvasta 12 käy myös ilmi, 31,6 % vastan-
neista oli sitä mieltä, että palvelun tarjoajia voisi olla vieläkin enemmän. Tähän vai-
kuttavana tekijänä voi olla myös se, ettei yrityksillä ole toistaiseksi ollut tarvetta ottaa 
toimittajista selvää, koska yritys ei ole juurikaan käyttänyt puuta materiaalinaan. Toi-
nen syy voi myös olla se, ettei mahdollisesti alueella jo toimiva puuelementti-
/puumoduulitoimittaja ole tuonut vielä yritykselle itseään tarpeeksi julki, jotta mahdol-
lista yrityssuhdetta olisi voinut alkaa rakentaa. 
 
Kuva 12. Puuelementti- / puumoduulitoimittajien riittävyys markkinoilla (N=19) 
Vastanneilta yrityksiltä tiedusteltiin myös sitä, ovatko he harkinneet tulevaisuudessa 
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käyttää puuelementtirakentamista hyödykseen tulevissa rakennusurakoissaan. Kuten 
kuva 13 osoittaa suurin osa vastanneista eli 52,6 % aikoo mahdollisuuksien mukaan 
käyttää puuelementtirakentamista tarjotessaan vaihtoehtoja tilaajilleen. 21,1 % vas-
tanneista on jo harkinnut puuelementtirakentamisen mahdollisuutta, mutta ei ainakaan 
vielä näe sitä sopivana vaihtoehtona yritykselleen. Toistaiseksi 26,3 % vastanneista ei 
ollut vielä harkinnut tätä vaihtoehtoa, mutta näistäkin 15,8 % oli kiinnostuneita harkit-
semaan ja tutustumaan asiaan enemmän. Etenkin tälle ryhmälle, joita vaihtoehto kui-
tenkin kiinnosti, kannattaisi toimeksiantajayrityksen panostaa yhteydenotoin ja tuoda 
esille puuelementtirakentamisen edut niin sen nopeudessa kuin muunneltavuudessa 
jälkikäteen.  
 
Kuva 13. Puuelementtirakentamisen mahdollisuus jatkossa rakennuttajien ja rakennus-
liikkeiden keskuudessa (N=19) 
Vastanneet yritykset tuntuivat tietävän melko hyvin, mitä kaikkea valmis moduu-
lielementti tulisi sisältämään. Vastaajista vain 16,7 % ei ollut täysin tietoinen, että 
kaikki talotekniikka olisi jo toimitettaessa moduulissa valmiina. Kuvassa 14 selkeä 
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enemmistö eli 83,3 % oli tietoinen edusta, että talotekniikka sisällytettäisiin moduu-
leihin jo niiden valmistusvaiheessa. Tämän ollessa merkittävä kilpailuetu muihin ra-
kennustapoihin verrattaessa on erittäin tärkeää, että asiakas on myös täysin tietoinen 
saamistaan eduista, mitkä vaikuttavat myös merkittävästi esim. tuleviin huoltokustan-
nuksiin.  
 
Kuva 14. Tieto talotekniikan kuulumisesta moduulielementtiin (N=18) 
Kun kyselyn lopuksi kysyttiin rakennusliikkeiltä ja rakennuttajilta, olisivatko he kiin-
nostuneita oppimaan ja tietämään lisää puuelementtirakentamisesta (kuva 15), vastan-
neista peräti 68,4 % ilmoitti kiinnostuksensa. Vajaa kolmannes eli 31,6 % ei toistai-
seksi ollut kiinnostunut perehtymään asiaan enempää joko siksi, että he mielestään jo 
tiesivät tarpeellisen puuelementtirakentamisesta tai olivat päättäneet, ettei se sovellu 
oman yrityksen tapaan toimia. Näiden 68,4 % takia olisi erittäin tärkeää, että puura-
kentamisen osaamista tarjottaisiin myös jonkinlaisin tiedotustilaisuuksin tai kiinnosta-
vasti median välityksellä. On myös erittäin tärkeää, että puurakentamista opetetaan 
myös kouluissa ammattitasolla nykyistä enemmän, jotta alan ammattilaisia löytyisi tu-
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levaisuudessakin tarpeeksi. Tällä hetkellä erilaisten puurakentajien ongelmana onkin 
ollut työvoiman puute. (Toimeksiantajan edustajan haastattelu 3.4.2012) 
 
Kuva 15. Rakennusliikkeiden ja rakennuttajien kiinnostuneisuus puuelementtiraken-
tamisesta (N=19) 
6.5.2 Hoivarakennuttajat 
Toinen osa tutkimuksesta oli kohdistettu hoivayrityksille ja niissä nimenomaan niin, 
että kyseinen hoivayrittäjä olisi myös kooltaan ja resursseiltaan sellainen, että se tulisi 
tekemään tai on jo itse tehnyt rakennushankintoja. Tutkimuksesta pyrittiin jättämään 
pois pienet hoivayritykset ja ne, jotka toimisivat vain vuokralla vapaissa tiloissa. Ky-
sely lähetettiin 35 hoivarakennuttajalle, joista määräaikaan mennessä kyselyyn vastasi 
11 yrityksen johtajat. 
Ensimmäisenä tavoitelluilta yrityksiltä tiedusteltiin, kuinka paljon heidän keskuudes-
saan oli tietämystä puumoduulirakentamisen eduista (kuva 16). Vastaajista vain 27,3 
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% kertoi tietävänsä asiasta riittävästi. Kuitenkin peräti 72,7 % vastanneista ei ollut 
juurikaan tietoisia puumoduulirakentamisen eduista.  
 
Kuva 16. Puumoduulirakentamisen etujen tietämys hoivarakentajien keskuudessa 
(N=11) 
Kun seuraavaksi yrityksiltä tiedusteltiin, oliko jo aiempien rakennushankintojen yh-
teydessä ollut esillä mahdollisuutta rakentaa tilat puumoduuleista (kuva 17), oli tulos 
varsin samankaltainen kuin puumoduulirakentamisen eduista kysyttäessä. Tässä myös 
27,3 % vastasi, että asia oli ollut jo esillä edellisiä hankintoja tehtäessä. Kuitenkin pe-
räti 72,7 % vastaajista ei aiempien rakennusten hankinnan yhteydessä ollut saanut mi-
tään tietoa tai ehdotelmaa siitä, että tilat voitaisiin rakentaa myös puumoduuleita hy-
väksi käyttäen. Tähän saattaa vaikuttaa se, että tilat ovat sen verran vanhat, että puu-
moduuleista ei ole vielä kovinkaan paljon rakennettu, tai siitä, että puuta ei ole käytet-
ty pääasiallisena rakennuselementtinä pitkään aikaa, sillä Suomessa on ollut jo pitkään 
vahvan osaamisen omaavat ja hyvin kehittynein menetelmin toimivat betoni- ja teräs-
rakentamisteollisuudet. Näiden hinnat ovat myös olleet suuren kilpailun takia paljon 
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kilpailukykyisemmät kuin puusta rakentamisessa. (Tekes 2011) 
 
Kuva 17. Puumoduulirakentamisen esillä olo aiemmissa hoivarakennuttajien hank-
keissa (N=11) 
Yrityksien johtajilta kuitenkin tiedusteltiin sitä, olisivatko he jatkossa kiinnostuneita 
harkitsemaan tulevien tilojensa valmistamista puumoduuleista. Kuvasta 18 ilmenevien 
tulosten perusteella vastaajista n. puolet eli 45,5 % pitää mahdollisena sitä, että seu-
raavat yrityksen tilat valmistettaisiin puumoduuleita hyödyksi käyttäen. Kuitenkin 
suurempi osa vastaajista eli 54,5 % aikoo kyselyn perusteella valmistaa tilansa jostain 
muusta kuin puumoduuleista. Tässäkin vaikuttaisi varmasti positiivisesti se, että yri-
tykset tietäisivät enemmän siitä, mitä hyötyä ja millaisia säästöjä he voisivat saada ai-
kaa valitessaan jatkossa puumoduulirakentamisen muiden edelle. 
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Kuva 18. Puumoduulirakentamisen mahdollisuus tulevissa hankkeissa (N=11) 
Tämän jälkeen yritysten johtajilta tiedusteltiin sitä, mitenkä paljon raha ja valmistetta-
va laatu olisivat ratkaisevina tekijöinä päätöksiä tehtäessä. Kuvasta 19 käy selkeästi 
ilmi, että vastaajat haluavat hankkimiltaan tuotteilta laatua hintaa enemmän. Suurin 
osa vastaajista eli 63,6 % kertoi haluavansa hankkimaltaan tuotteelta samassa suhtees-
sa sekä hintaa että laatua. Loput 36,4 % kertoi laadun merkitsevän heille hintaa 
enemmän. Kukaan vastaajista ei ilmoittanut pitävänsä tuotteen hintaa ensisijaisena 
päätöksentekoehtona. Näin puumoduulirakentajien kannattaa panostaa etenkin tuot-
teensa laadun tasoon, ja sen perusteella asiakkaat ovat kyllä valmiita maksamaan tuot-
teesta enemmän. Tietenkin tuotteelta odotetaan sen hinnan noustessa, että sen laatu 
nousee myös samassa suhteessa. 
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Kuva 19. Hinta-laatu-suhde (N=11) 
Hoivarakennuttajilta tiedusteltiin myös, mikä olisi heidän tärkein kriteerinsä uusien ti-
lojen valmistuksesta ja siitä, millaisia tiloista pitäisi lopulta tulla. Vastaajille oli annet-
tu 5 suoraa vaihtoehtoa ja näiden lisäksi vielä mahdollisuus tuoda jokin muu oma eh-
dotuksensa ilmi. Kuvan 20 mukaan mikään annetuista vaihtoehdoista ei noussut sel-
keästi esille. Annetuista vaihtoehdoista tärkeimmiksi kriteereiksi vastaajat nostivat ra-
kentamisessa energiatehokkuuden 36,4 %:lla ja muuntojoustavuuden 27,3 %:lla. 
Myös materiaalin laatu ja tuotteen ulkonäkö saivat kannatusta molemmat 9,1 %:n ver-
ran. Muita kriteereitä vastaajat kertoivat olevan hinnan, kestävyyden ja huollettavuu-
den. Kukaan vastaajista ei pitänyt puumoduulirakentamisessa kilpailuvalttina olevaa 
rakennuksen siirtokelpoisuutta erityisenä valintakriteerinään. Tässä varmasti syynä se, 
että harvalle hoivarakentajalle tulee suunnitteluvaiheessa edes mieleen tulevaisuudes-
sa siirtää rakennuksiaan minnekään niiden rakennuspaikasta. Myös rakennusten siir-
tokustannuksien suuruus voi herättää mietintää. 
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Kuva 20. Hoivarakennuttajien kriteerit hankkeissa (N=11) 
Puumoduuleista valmistettaessa asiakkaalla on mahdollisuus saada tilat täysin heille 
räätälöitynä. Se toki vaikuttaa aina tuotteen hintaan, mutta määrittää myös paremmin 
sen, miten puumoduuleista tehty rakennus sopisi varsinaiseen loppukäyttöön. Kuvan 
21 mukaan vastaajista 90,9 % arvosti räätälöinnin mahdollisuuden korkealle. Heidän 
mielestään räätälöinnillä saatu etu olisi vaivan ja hintansa väärti. Vain yksi vastanneis-
ta eli 9,1 %  oli toista mieltä. Hän ei juurikaan arvostanut puumoduulirakentamisen 
räätälöintimahdollisuutta, mutta ei myöskään täysin tyrmännytkään tätä mahdollisuut-
ta. Räätälöinti siis näyttää olevan varsin arvostettu kilpailukeino, joten puumoduulira-
kentajayritysten kannattaa erityisesti tuoda esille uusia asiakkaita hankkiessaan. 
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Kuva 21. Räätälöinnin mahdollisuus vrt. tuotannon ehdoilla toteutettuun tuotteeseen 
(N=11) 
Vastaajilta tiedusteltiin myös KVR-rakentamisesta eli kokonaisvastuurakentamisesta. 
Heiltä kyseltiin, mitä etuja ja haittoja he siinä näkevät tällä hetkellä olevan. Eduiksi 
laskettiin se, että tällöin yksi yritys hoitaisi kaiken ja näin heidän ei asiakkaana tarvit-
sisi soitella useiden yritysten henkilöiden perään ongelmien tai muutosten ilmaantues-
sa. Tällöin koettiin myös, että työt varmasti sujuisivat paremmin ilman mutkia ja vii-
veitä. Eduksi koettiin, että KVR-rakentamisessa neuvotteluja tarvitsisi tehdä vain yh-
den yrityksen kanssa, joka myös tällöin kantaisi koko vastuun töistä. Uskottiin myös, 
että kun tilaus tehdään yhden yrityksen kanssa, olisi lopputulos mahdollisimman lä-
hellä haluttua, kun siihen ei olisi vaikuttamassa niin montaa eri henkilöä. Haitoiksi 
taas nähtiin se, että tilaaja ei tällöin välttämättä pystyisi vaikuttamaan muihin urak-
kaan osallistuvien yritysten valintaan.  
Hinta jakoi vastaajat melko lailla kahtia. Toiset vastaajista olettivat, että hinta on ko-
konaisurakkana tehtäessä pienempi. Toiset taas pelkäsivät, että hinta saattaa olla jopa 
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korkeampi tällöin, kun että he itse kilpailuttaisivat jokaisen työvaiheen tekijän itse. 
Hoivarakennuttajilta tiedusteltiin myös sitä, kuinka he tunsivat puumoduulirakentami-
sen tehokkuudesta saatavat edut. Kuvasta 22 erottuu selkeästi se, että peräti 81,8 % 
vastanneista oli tietoinen siitä, että puumoduulirakentamista on erittäin tehokasta tuot-
taa, etenkin koska työt tehdään suojassa ja säät eivät pääse vaikuttamaan töiden ete-
nemiseen. Vastaajista vain 18,2 % ei tiennyt, että puumoduulit päästään valmistamaan 
sisällä varastoissa valmiiksi. Tämän jälkeen onkin edessä vain puumoduulien toimit-
taminen rakennuksen varsinaisille perustuksille. Tämä myös auttaa siihen, että talon 
runko voidaan valmistaa samaan aikaan, kun toiset työmiehet valavat perustuksia 
maahan. Tämän uskoisin olevan hyvä myyntivaltti puumoduulirakentamista myytäes-
sä eteenpäin, koska samanaikainen rakentaminen nopeuttaa töitä huomattavasti ja tilat 
saadaan näin nopeammin hyötykäyttöön. 
 
Kuva 22. Tietämys puuelementtirakentamisen tehokkuudesta hoivarakentajien kes-
kuudessa (N=11) 
 41   
 
 
Kyselytutkimuksessa haluttiin myös selvittää se, minkälainen tilanne hoivayrityksillä 
on tällä hetkellä meneillään. Se onnistui parhaiten suoraan kysymällä, onko hoivara-
kennuttajilla suunnitteilla tilahankkeita lähiaikoina (kuva 23). Vastaajista   54,5 % 
kertoi, että suunnitteilla oli lisätilojen rakentamista. Vastaajista 2 kertoi tilojen suun-
nittelun olevan akuuttia vielä tämän vuoden aikana. 3 vastaajaa ilmoitti, että tiloja tul-
laan hankkimaan heidän yrityksessään lisää vuosien 2013 ja 2014 aikana. Vastaajista 
yksi ei osannut täsmentää aikaa vaan ilmoitti ajankohdaksi 2012-2015.  Vastaavista 
hoivayrityksistä 45,5 % ei tiedostanut, että heidän yrityksellään olisi tällä hetkellä tar-
vetta rakennuttaa lisätiloja henkilökuntaansa ja asiakkaitaan palvelemaan. Tässäkin 
tapauksessa päätökset voivat kuitenkin muuttua pikaisestikin, mikäli yrityksiltä käy-
dään enemmälti tiedustelemaan asukaspaikkoja. Suurien ikäluokkien vanhetessa var-
masti myös hoitopaikkojen kysyntä nousee varmasti tulevaisuudessa. Kysymys onkin 
lähinnä, milloin ja miten mikäkin yritys siihen osaa varautua etukäteen. 
 
Kuva 23. Suunniteltuja hankkeita lähiaikoina (N=11) 
Hoivarakennuttajilta tiedusteltiin uusien hankkeiden lisäksi myös sitä, olisiko heillä jo 
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tällä hetkellä voimassaolevia sopimuksia jonkin puurakentajatoimittajan kanssa. Täl-
löin kyseessä on helpostikin pitkäaikainen sopimus, jota yritys ei tulisi purkamaan ja 
näin kyselyn toimeksiantajan ei lähiaikoina olisi kovinkaan paljon hyötyä olla tällai-
siin yrityksiin yhteydessä, vaan kannattaisi enemmänkin kohdistaa katseensa yrityk-
siin, joilla ei vielä ole sovittuna puurakentajatoimittajan kanssa sopimusta. Kuvasta 24 
ilmeneekin, että vain yhdellä vastanneista eli 9,1 % oli voimassa oleva sopimus. Siten 
90,9 % vastanneista, joilla ei vielä ollut voimassa olevia sopimuksia, olisi toimeksian-
tajan erittäin hyvä olla yhteydessä ja tarjota palvelujaan, etenkin näistä niihin yrityk-
siin, jotka edelliseen kysymykseen vastatessaan ilmoittivat kuitenkin, että heillä on ai-
keita lisätä tilojen kapasiteettia lähitulevaisuuden aikana. 
 
Kuva 24. Voimassa olevat sopimukset puurakentajatoimittajien kanssa (N=11) 
Rakennusyrityksillä on olemassa erilaisia sertifikaatteja, joiden perusteella valvotaan 
laatua ja joilla yritykset voivat erottua toisistaan kovassa kilpailussa. Täten myös hoi-
varakennuttajille esitettiin kysymys siitä, kuinka paljon he arvostavat näitä laatuserti-
fikaatteja tehdessään valintoja siitä, mikä yritys heidän tilojaan rakentaa. Yleisesti ot-
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taen saadut tulokset olivat varsin oletettavat. Vastaajista 45,5 % näki laatusertifikaatit 
erittäin tärkeiksi päätökseen vaikuttaviksi tekijöiksi. Myös 36,4 % ilmoitti niiden ole-
van yritykselle olevan eduksi, muttei kuitenkaan se tärkein tekijä, kun rakentajaa vali-
taan. Vastaajista 18,2 % ei osannut ottaa kantaa siihen, olisiko erilaisilla laatusertifi-
kaateilla mitään vaikutusta siihen, kenet he mahdollisesti valitsisivat tilojaan rakennut-
tamaan tulevaisuudessa. Tässä varmasti vaikuttaa se, että mikäli rakennuttajat eivät it-
se tuo näitä esille, eivät kaikki tiloja hankkivat yritykset tiedä, mitä mikin laatusertifi-
kaatti tarkoittaa. Samoin tapa, miten yritykset ne tuovat esille, on merkittävää. Vä-
hemmän tietävä hoivarakennuttaja voi tarvita päätöksentekoon tällöin asiantuntijoita, 
joilla on aina omat mielipiteensä lisänä. Tällöin myös päätöksenteko kestää kauem-
min, kun asiaa on selvittämässä useampi henkilö. 
 
Kuva 25. Laatusertifikaattien arvostus yhteistyökumppania valittaessa (N=11) 
Yrityksiltä tiedusteltiin vielä, kuinka he päätöksiään tehdessä suhtautuvat kump-
paniyritystensä tapoihin pitää huolta ympäristöstä. Rakennusyrityksillä on monia eri-
laisia ympäristöohjelmia, joista toiset ovat tiukempia kuin toiset. Osa yrityksistä ker-
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too näistä avoimesti mm. kotisivuillaan. Kuvan 26 mukaan vastaajat ovat myös itsekin 
hyvin kiinnostuneita ympäristön huolenpidosta, sillä 36,4 % vastaajista arvostaa kor-
kealle, jos yrityksellä on jonkinlainen ympäristöohjelma käytössään. Saman verran eli 
36,4 % pitää asiaa melko tärkeänä, muttei kuitenkaan varsinaisena ratkaisevana asiana 
yhteistyökumppania valittaessa. Vastaajista 27,3 % ei osannut ottaa kantaa, onko so-
pimuksia tehtäessä yritykselle eduksi, jos sillä on olemassa ympäristöohjelma. Kukaan 
vastaajista ei pitänyt ympäristöohjelmien olemassa oloa huonona asiana. 
 
Kuva 26. Yhteistyökumppanin ympäristöohjelman arvostus valintoja tehdessä (N=11) 
 
6.6 Jatkotutkimusmahdollisuudet 
Tutkimus on nyt tehty Etelä-Suomessa toimiville rakennusliikkeille ja rakennuttajille, 
sekä hoivarakennuttajille. Kyselyä on mahdollista laajentaa esim. koko maan katta-
vaksi tutkimukseksi. On myös mahdollista tutkia puumoduulirakentamisen mahdolli-
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suuksia ulkomaan markkinoilla etenkin huomioiden lähinaapurimaamme Ruotsin, jos-
sa puurakentaminen on tällä hetkellä melko suosittua, sekä Vernäjän ja Viron markki-
nat. 
Yksi vaihtoehto olisi myös aloittaa tekemällä asiakastyytyväisyys tutkimus siitä, mitä 
mieltä loppukäyttäjät ovat olleet tuotteista, kun rakentamisessa on käytetty puuta 
päämateriaalina. Tässä tapauksessa tehtäisiin myös vastaavanlainen tutkimus muille 
ihmisille, jotka asuvat muussa kuin puusta rakennetuissa taloissa. Näin päästäisin ver-
tailemaan, eroavatko tyytyväisyydet varsinaisten taloissa asumisen jälkeen. Tätä tietoa 
voitaisiin sitten käyttää hyväksi markkinoitaessa erilaisia tila ja taloratkaisuja asiak-
kaille. 
Validiteetti eli pätevyys kertoo sen, mittataanko tutkija tutkimuksessaan oikeita asioi-
ta. Mikäli tavoitteet eivät ole selkeät, voi tutkija tutkia vääriä asioita. Validilla mitta-
rilla suoritetut mittaukset ovat keskimäärin oikeita. Validiuden tarkastelu jälkikäteen 
on hankalaa. (Heikkilä 2008, 29-30)  
Kysely ei varsinaisesti anna suoraa tulosta siitä, kuinka paljon puurakentamiselle on 
tällä hetkellä kysyntää esim. rahallisessa määrässä mitattuna. Osa kyselyn vastauksista 
antaa osviittaa puurakentamisen kysynnälle, mutta pääosin se kertoo enemmänkin ih-
misten ja yritysten tämänhetkisen asennoitumisen puusta rakentamista kohtaan. Kyse-
lyn validiuteen vaikuttaa myös paljolti se, että vastausprosentit jäivät molemmissa ky-
selyissä melko mataliksi. 
Reliabiliteetillä ilmaistaan tulosten luotettavuutta. Tulokset eivät voi olla sattumanva-
raisia ja niiden tulee toimia samalla tavalla tietyssä mittakaavassa, mikäli tutkimus 
toistettaisiin uudelleen tai tehtäisiin se muualla. Tutkimuksen reliabiliteetti arvo on si-
tä korkeampi, mitä suurempi sen otanta on. Myös vastausten kato vaikuttaa tulokseen 
ja se, mikäli kohderyhmä, jolle kysely toteutetaan on vino. (Heikkilä 2008, 30) 
Kyselyn tuloksilla on kohtalainen reliabiliteetti, sillä jos kysely tehtäisiin esim. koko 
Suomen kattavana olisivat tulokset todennäköisesti varsin yhtäläiset, sillä tämänhetki-
nen rakennustapa ei juurikaan eroa maantieteellisesti. Kyselyssä otoskoko oli aluee-
seen nähden kohtuullinen, mutta suuri kato vastauksissa aiheutti tulosten reliabiliteet-
tin laskua. Kysely kohdistettiin kuitenkin niin, että siihen vastasivat vain alasta tietä-
vät henkilöt. 
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7 YHTEENVETO 
Tutkimuksen lopputuloksia tarkasteltaessa rakennusliikkeet, rakennuttajat ja hoivara-
kennuttajat olivat kiinnostuneita puumoduulirakentamisvaihtoehdosta. Sen uskottiin 
vahvasti olevan tulevaisuudessa merkittävä keino rakentaa tiloja ja asuntoja. Tutki-
muksen perusteella vain muutama vastaaja ei uskonut vielä puurakentamisen olevan 
järkevää. Tällä hetkellä suurimpia kysymyksiä ovat puurakentamisessa sen laatu ja 
hinta. Näyttää myös siltä, että rakentajien keskuudessa ei ole täyttä luottoa sille, että 
puumoduulirakentamista voitaisiin käyttää kaikenlaisten tilojen rakentamiseen. Lisäk-
si rakentajilta sekä hoivayrittäjiltä molemmilta puuttuu vielä reilusti tietämystä tämän 
hetken puurakentamisen mahdollisuuksista. Sen tehokkuus ja edut kyllä tuntuvat ole-
van varsin hyvin yritysten tietoisuudessa. Yrityksiltä on myös tiedusteltu jonkin ver-
ran puurakentamisvaihtoehdoista, joten myös loppukäyttäjät ovat kiinnostuneita tuot-
teesta.  
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      Liite 1/1  
Kysymyslomake hoivarakennuttajille 
1. Tunnetteko moduulirakentamisen edut? 
 
 Kyllä 
 Ei 
 
2. Onko puumoduulirakentaminen ollut esillä aiemmissa hankkeissanne? 
 
 Kyllä 
 Ei 
 
3. Oletteko harkinnut käyttää moduulirakentamista tulevissa hankkeissanne? 
 
 Kyllä 
 Ei 
 
4. Mitkä ovat odotuksenne hinnan ja laadun suhteen puumoduulirakentamisen osalta? 
 
 Hinta – Laatu 50/50 
 Hinta enemmän – laatu vähemmän 
 Hinta vähemmän – laatu enemmän 
 
5. Tärkein kriteerinne hankkeissa? 
  
 energiatehokkuus 
 ulkonäkö 
 muuntojoustavuus 
 siirtokelpoisuus 
 materiaalin laatu 
 muu, mikä? ________________ 
 
 
 
    
 
 
      Liite 1/2 
6. Kuinka paljon arvostatte rakennuksen suunnittelussa yksilöllistä räätälöintiä tarpeisiinne vrt. 
tuotannon ehdoilla toteutettua tuotetta? 
  
5 erittäin paljon   4 melko paljon   3 en paljon, enkä vähän   2 melko vähän 1 erittäin vähän 
7. KVR-rakentamisen etuja mielestänne ovat? (KVR=kokonaisvastuurakentaminen) 
 
 _____________________________________________________________________
 _____________________________________________________________________
 _____________________________________________________________________
 _____________________________________________________________________ 
8. KVR-rakentamisen haittoja mielestänne ovat? 
 
 _____________________________________________________________________
 _____________________________________________________________________
 _____________________________________________________________________
 _____________________________________________________________________ 
9. Tiesittekö, että puuelementtirakentaminen on huomattavasti nopeampaa, kuin paikallaan ra-
kentaminen ja,että tilat ovat säältä suojassa koko rakentamisen ajan? 
 
 Kyllä 
 Ei 
 
10. Onko teillä lähiaikoina suunnitteilla olevia hankkeita? 
  
 Kyllä, milloin? _____________ 
 Ei 
 
11. Onko teillä tällä hetkellä sopimus jonkin puurakentajatoimittajan kanssa? 
  
 Kyllä 
 Ei 
 
 
    
 
 
     Liite 1/3 
12. Kuinka paljon arvostatte yrityksen laatusertifikaattia valitessanne yhteistyökumppania? 
 
5 erittäin paljon   4 melko paljon   3 en paljon, enkä vähän   2 melko vähän 1 erittäin vähän 
 
13. Kuinka paljon annatte painoarvoa yhteistyökumppanin ympäristöohjelmalle? 
 
5 erittäin paljon   4 melko paljon   3 en paljon, enkä vähän   2 melko vähän 1 erittäin vähän 
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Kysymyslomake rakennusliikkeille ja rakennuttajille 
1.  Mikä on tämänhetkinen pääasiallinenrakennuselementtinne? 
 
 betoni 
 puu 
 teräs 
 edellisten yhdistelmä 
 muu 
 
2. Onko yrityksessänne osaamista puurakentamisesta? 
 
a. Kyllä 
b. Ei 
 
3. Tunnetteko puuelementtirakentamisen edut? 
 
a. Kyllä 
b. Ei 
 
4. Onko yritykseltänne tiedusteltu puurakentamisen mahdollisuuksista? 
 
a. Kyllä 
b. Ei 
 
5. Millaisena itse koette tämän hetken / lähitulevaisuuden puurakentamisen myyntimahdolli-
suudet? 
 
a. Heikot 
b. Kiinnostavat 
c. Hyvät 
d. Kasvavat 
e. Ei kiinnosta yritystämme 
 
 
    
 
 
      Liite 2/2 
6. Oletteko aikeissa lisätä puurakentamista tuotannossanne? 
 
a. Kyllä 
b. Ei 
 
7. Millaiseen rakentamiseen puuelementtirakentaminen sopii mielestänne parhaiten? 
  
a. Omakotitalo 
 
5 erittäin paljon   4 melko paljon   3 en paljon, enkä vähän   2 melko vähän 1 erittäin vähän 
 Rivitalo 
 
5 erittäin paljon   4 melko paljon   3 en paljon, enkä vähän   2 melko vähän 1 erittäin vähän 
 Kerrostalo 
 
5 erittäin paljon   4 melko paljon   3 en paljon, enkä vähän   2 melko vähän 1 erittäin vähän 
 Toimitila (toimisto, sosiaalitila, myymälätila, jne) 
 
5 erittäin paljon   4 melko paljon   3 en paljon, enkä vähän   2 melko vähän 1 erittäin vähän 
 Julkinentila (päiväkoti, koulu, jne) 
 
5 erittäin paljon   4 melko paljon   3 en paljon, enkä vähän   2 melko vähän 1 erittäin vähän 
8. Mitä odotuksia teillä on puuelementtien toimittajalle? 
 
 _____________________________________________________________________
 _____________________________________________________________________ 
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9. Mitä vaaditte puuelementiltä tuotteena? 
 
 _____________________________________________________________________
 _____________________________________________________________________ 
10. Onko puuelementti- /puumoduulitoimittajia tällä hetkellä riittävästi? 
  
a. Kyllä 
b. Ei 
 
11. Oletteko harkinnut puuelementtirakentamisen vaihtoehtoa? 
  
a. Kyllä, mutta en näe sen sopivan meille 
b. Kyllä  
c. En ole 
d. En ole, mutta kiinnostaisi 
 
12. Tiesittekö, että moduulielementti sisältää jo tehtaalla asennettuna talotekniikan ja säästää ra-
kennusaikaa? 
  
a. Kyllä 
b. Ei 
 
13. Haluatteko tietää lisää puuelementtirakentamisesta? 
  
a. Kyllä 
b. Ei 
 
 
 
 
 
    
 
 
     Liite 3  
Saatekirje rakennusliikkeille ja rakennuttajille 
Hei! 
 
Olen Joni Nikkilä tradenomiopiskelija Kymenlaakson ammattikorkeakoulusta ja teen 
opinnäytetyönäni kyselytutkimusta puuelementtirakentamisen mahdollisuuksista. Ky-
sely toteutetaan kaikille Etelä-Suomen rakennuttajille ja rakennusliikkeille. Kysely si-
sältää 13 kysymystä, joiden vastaamiseen menee n. 5 minuuttia. Vastaajien kesken ar-
votaan 3 kpl moduuleista valmistettuja design-linnunpönttöjä. Toivon teidän vastaa-
van kyselyyn ja siten auttavan alan kehitystyötä. 
 
Kiitos ja onnea arvontaan. 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    
 
 
     Liite 4 
Saatekirje hoivarakennuttajille 
Hei! 
 
Olen Joni Nikkilä tradenomiopiskelija Kymenlaakson ammattikorkeakoulusta ja teen 
opinnäytetyönäni kyselytutkimusta puuelementtirakentamisen mahdollisuuksista. Ky-
sely toteutetaan kaikille Etelä-Suomen hoivarakennuttajille. Kysely sisältää 13 kysy-
mystä, joiden vastaamiseen menee n. 5 minuuttia. Vastaajien kesken arvotaan 3 kpl 
moduuleista valmistettuja design-linnunpönttöjä. Toivon teidän vastaavan kyselyyn ja 
siten auttavan alan kehitystyötä. 
 
Kiitos ja onnea arvontaan. 
 
 
